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Hlavním cílem diplomové práce je vytvoření podnikatelského plánu na založení firmy 
Bolesti zad, spol. s r.o. Teoretická část je zaměřena na vymezení hlavních pojmů této 
problematiky, určení struktury a náležitostí podnikatelského plánu. V praktické části 
bude vypracován konkrétní projekt pro založení firmy. Dále bude vypracován 
v praktické části analýza současného stavu podniku. Na základě výsledků analýz jsou v 
této práci navržena opatření na celkový vývoj podniku. 
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Abstract 
The main objective of this thesis is creation of a business plan for creation of the 
company Bolesti Zad, Ltd. The theoretical part is focused on outlining of main concepts 
of this issue, determination of structure and requirements of the business plan. Specific 
plan for creation of the company will be prepared in the practical part of the thesis. The 
practical part will also present analysis of the current status of the company. Based on 
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V současné době se rozvíjí trend preventivní prevence zdraví člověka. V odvětví zdraví 
a péče o lidské tělo již není zaměřen pouze na léčení vzniklých onemocnění či jiných 
vzniklých potíží. S tendencí růstu nákladů na léčení onemocnění nebo potíží lidé 
vyhledávají preventivní opatření, která by omezila či úplně zamezila vzniku těchto 
onemocnění. Je známo, že 60% onemocnění by nevznikla, pokud by člověk dbal  
a naslouchal signálům svého těla. Je skutečností, že lékaři léčí danou nemoc,  
ale již nevyhledávají její příčinu.  
Řadu let naše rodina působí v odvětví péče o tělo a zdraví, ale až v současné době se 
prohlubuje myšlenka spojení rodinných sil, vědomostí a léta nasbíraných zkušeností 
v jednu společnost se společným jménem.  
Proto jsem při výběru tématu diplomové práce neváhala a vybrala si právě toto téma.  
 
Diplomová práce pojednává o investičním záměru s cílem realizování založení podniku 
v oboru veřejných služeb, přesněji masážního salonu s budoucím výhledem 
implementace manikúrní a pedikúrní činnosti. 
 
Hlavním cílem této práce je sestavení podnikatelského záměru, který je hlavní oporou 
pro řízení a vedení společnosti. K úspěchu podnikání nestačí pouze výborný nápad  
či zaplnění mezery na stávajícím trhu. Sestavení kvalitního podnikatelského záměru je 
základní předpoklad úspěšnosti založené firmy. Je již nutností znát všechny aspekty 
určující vývoj podnikání, např. podmínky provozování firmy, finanční možnosti  
nebo charakteristika daného tržního odvětví.  
 
Diplomová práce je členěna na teoretickou a praktickou část.  
V teoretické části se bude autorka zabývat touto problematikou opřenou o poznatky 
z odborné literatury, osvětlení základních pojmů a struktury podnikatelského plánu. 
Nedílnou součástí je i vymezení pojmů podnik, podnikatel či podnikatelské subjekty.  
 
V praktické části diplomové práce jsou aplikovány skutečnosti z části teoretické  
na vytvoření opravdového podnikatelského plánu. Tento vytvořený podnikatelský 
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záměr bude sloužit k posouzení úspěšnosti projektu založení firmy. Součástí praktické 
části bude i charakterizování podniku a poskytovaných služeb. Dále bude provedena 
analýza vnitřního a vnějšího prostředí, navrhovaná část s realizačním, marketingovým  
i finančním plánem.  
 
Tematicky bude plán vycházet z vlastních dřívějších představ o činnosti, nebo povolání, 



























1 CÍL PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ 
 
Hlavním cílem diplomové práce je sestavení podnikatelského záměru na založení 
salonu s názvem Bolesti zad, spol. s r.o. a vytvoření metodického postupu pro založení 
menšího podniku opírající se o poznatky ze studia nebo odborné literatury, která bude 
uvedena v teoretické části této práce.  
Podnikatelský plán musí být navržen tak, aby přinášel svým zakladatelům zisk.  
V teoretické části budou objasněny základní a hlavní pojmy podnikatelské sféry, 
význam podnikatelského plánu, jeho náležitosti a struktura. Takto definovaná struktura 
podnikatelského plánu bude dále využita pro praktickou část diplomové práce  
pro sestavení podnikatelského plánu společnosti Bolesti zad, spol. s r.o.  
V praktické části bude charakterizována vize podniku, provedena analýza vnitřního  






















2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
V teoretické části autorka definuje základní pojmy, které jsou potřebné k pochopení 
samotné tvorby a realizace podnikatelského plánu.  
 
2.1 Podnikání a podnikatel 
Jak je tento pojem definován? Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná 
samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosažení zisku. [1]  
Abychom dobře pochopili tuto definici, si charakterizujeme její podstatné pojmy.  
 
1) Soustavná činnost 
Soustavná činnost je vykonávána tak, že ji hodláme vykonávat i do budoucna, tedy 
máme v úmyslu v ní nadále pokračovat – není to činnost náhodná, nahodilá či jen 
příležitostná. 
Může mít také podobu sezónní podoby, kdy je prováděna v určitém období, ale stále je 
prováděna za úmyslem opakování.  
 
2) Samostatná činnost 
Fakt, kdy osoba provozující činnost sama rozhoduje o místě, době výkonu a zvolení  
si organizace své činnosti dle svého vlastního výběru a vlastní úvahy, se nazývá 
samostatná činnost. Další nutnou podmínkou je, že sama musí zajistit chod své činnosti, 
rozhodovat o předmětu použití zisku z chodu společnosti.   
 
3) Vlastní účet 
Pokud osoba (podnikatel) provádí svou činnosti pod vlastním jménem, pak se jedná  
o činnost na vlastní účet. Tímto nemůže být podnikáno na účet jiné osoby. 
 
4) Vlastní zodpovědnost 
Tento rys je velmi důležitý. Není možné se tedy zbavit rizika a odpovědnosti, 
vyplývající z provozu činnosti podnikání. Podnikající osoba je odpovědná za závazky, 
které vyplynuly a vyplynou z jeho podnikání a to celým svým majetkem.  
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5) Dosažení zisku 
Cíl, pro který zakládáme firmu či společnost, je zisk. Musíme brát v potaz, že výsledek 
snažení může být i ztráta (není ale smyslem podnikání). Tím pádem můžeme definovat 
smysl podnikání - stálý růst hodnoty firmy. V případě, kdy našim úmyslem není 
dosažení zisku, nemůže být tato činnost pojednána jako podnikání.  
 
Podnikat mohou jak právnické tak i fyzické osoby.  
a) Fyzické osoby – podnikání je založeno na základě výpisu ze živnostenského 
rejstříku nebo na základě koncesní listiny. To je určeno dle živnosti, tedy zda se 
jedná o ohlašovací nebo koncesovanou živnost. Poté se fyzická osoba zapíše  
do živnostenského rejstříku. [1] 
 
b) Právnické osoby – neboli obchodní společnosti (akciová společnost, společnost 
s ručením omezeným, komanditní společnost, veřejná obchodní společnost),  
kdy společnost vznikne až po zapsání do obchodního rejstříku.  
 
Podnikatele můžeme definovat dle nového občanského zákoníku, který je účinný  
od 1. ledna. 2014 následovně: Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost 
výdělečnou činnost živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit  
tak soustavně za účelem dosažení zisku, je považován se zřetelem k této činnosti  
za podnikatele. [1]  
Za podnikatele je považována také osoba uzavírající smlouvy, jde o podnikání, které 
souvisí s jeho vlastní obchodní, výrobní nebo obdobnou činností či při samostatném 
výkonu svého povolání, nebo osoba jednající jménem nebo na účet podnikatele. 
Podnikatel je osoba, která je zapsaná v obchodním rejstříku. Podmínky, které určují 
zápis do obchodního rejstříku, stanoví jiný zákon. Být podnikatelem může být osoba 
v případě, kdy činnost podnikání plní definici podnikání, která byla uvedena výše. Dále 
ale musí být podnikatelská činnost vykonána dle příslušného zákona, kdy se může 
jednat o:  
 Živnostenský zákon (zákon č.455/1991 Sb. ve znění zákona č. 296/2007 Sb.) 
 jiný předpis – uvedeno v §3 Živnostenského zákona 
 Zákon č. 85/2004 Sb., o zemědělství.  
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2.1.1 Druhy podniků 
Podnik jednotlivce  
Fyzický osoba – jednotlivec  je občan podnikající na základě výpisu ze živnostenského 
rejstříku a splní všechny podmínky, které ukládá živnostenský zákon a další zákony 
jako jsou daňový zákon, zákon o sociálním, důchodovém a zdravotním pojištění aj.  
Živnosti jsou rozděleny dle podmínek, které určuje živnostenský zákon, na dvě skupiny: 
 Živnost ohlašovací – podáním písemného ohlášení příslušnému živnostenskému 
úřadu vzniká oprávnění provozovat ohlašovací živnosti.  Nebo tomu může být  
i den, který se uvede v písemném ohlášení za den svého zahájení podnikání. 
Takto vzniklé živnosti nevyžadují souhlas nebo některého z rozhodnutí 
živnostenského úřadu.  
Jsou rozlišovány tři druhy živností dle míry požadované odbornosti, které musí 
být ohlašovatelem splněny:  
 řemeslné – je vyžadováno, aby byl podnikatel vyučen v daném oboru 
 volné – odborná způsobilost není vyžadována 
 vázané 
 
 Koncesované živnosti – jejich provoz je povolen pouze na základě povolení 
(koncese). Dnem doručení koncesní listiny vzniká právo na provozování 
podnikání. Koncesi vyžadují hlavně obory podnikání, u kterých hrozí nebezpečí 
ohrožení člověka na zdraví, na majetku či zákonem chráněných veřejných 
zájmů. 
 
Jedinečným druhem jsou živnosti, které jsou provozovány průmyslovým  
způsobem - průmyslové živnosti. 
 
Obchodní společnosti – obchodní společnosti lze definovat jako dvě skupiny, a to 
osobní a kapitálové společnosti. Takto rozdělené společnosti vystihují dle základní 
zásady právní úpravy, kterými jsou obě skupiny ovládány.  
Mezi osobní společnosti můžeme zařadit: 
 veřejnou obchodní společnost 
 komanditní společnost 
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Do kapitálových společností řadíme: 
 kapitálové společnostmi 
 společnost s ručením omezeným 
 akciová společnost. [1] 
 
Rozdíly mezi obchodními a kapitálovými společnostmi znázorňuje níže uvedená 
tabulka. 
 
Tab. 1: Rozdíly mezi společnostmi (Zdroj: [2]) 
Osobní společnosti Kapitálové společnosti 
Osobní účast společníka na činnosti 
společnosti 
Osobní účast společnosti na činnosti 
společníkovi není nutná 
Vedení společnosti i jednání navenek je 
svěřeno samotným společníkům, společnosti 
nemá vnitřní orgány 
Společnost má zákonem vymezenou vnitřní 
soustavu orgánů, které společnost řídí a jednají 
za ni navenek 
Společníci nejsou povinni poskytnout 
společnosti vklady, společnost netvoří povinně 
základní jmění 
Vklady společníků jsou povinné, jejich 
minimální výše je určena zákonem, společnost 
vytváří povinně základní jmění 
Společníci ručí za závazky společnosti 
neomezeně 
Společníci ručí za závazky společnosti jen 
omezeně nebo vůbec 
Při zániku účasti i jen jednoho ze společníků 
se společnost zásadně ruší 
Případný zánik účasti poledníka nemá na 












2.2 Podnikatelský plán 
 
Podnikatelský plán slouží jako základní pilíř pro řízení a vedení firmy. Podnikatelský 
plán může sloužit investorům také jako dokument k posouzení vhodnosti vložení svého 
kapitálu do projektu, slouží tedy k posouzení návratnosti a výhodnosti daného projektu.  
Obsahem plánu je shrnutí všech myšlenek podnikatele, který může přinést další nové 
nápady.  
Je to tzv. naplánovaná cesta s jasně vytyčeným cílem, kterého bychom se měli držet  
a od kterého bychom se neměli odklonit a v další řadě nám přináší možnost kontroly 
realizace projektu.  
Než zahájí podnikatel svou podnikatelskou činnost, měl by si položit a následně 
odpovědět na následující otázky: 
 Proč chci podnikat? 
 Jakých cílů chci dosáhnout? 
 Kde se nyní nacházím, kam chci dospět a jakým způsobem toho chci docílit? 
 
Podnikatelský plán je potřebný v případě: 
 kdy hledáme, jak přeměnit svou podnikatelskou příležitost v podnikání, které je 
úspěšné (tzv. začínající podnikatelé) 
 kdy hledáme další příležitosti pro rozvíjení našeho podnikání (tzv. zkušení 
podnikatelé) 
 
Na podnikatelský záměr musí být vysloveny efektivní požadavky: 
 stručnost a přehlednost 
 jednoduchost 
 výhody produktu či služby pro zákazníka 
 orientace na budoucnost 
 věrohodnost a reálnost 
 neukrývání rizik a slabých míst projektu 
 upozornění na silné stránky a konkurenční výhody projektu 
 vyhnutí se zbytečným formálním chybám [3, str. 309] 
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Dále je nutností, aby podnikatel respektoval při tvorbě podnikatelského plánu 
následujících zásady: 
 orientovat se na trh 
 prokázat schopnost prodejnosti výrobku či služby 
 práce s rizikem 
 
Dle účelu můžeme podnikatelské plány dělit na: 
 Prezentace ve výtahu (Elevator Pitch) – jedná se o stručnou 
prezentaci podnikatelského záměru, která je jasná, srozumitelná  
a zapamatovatelná, dále pak možnosti rychlého použití bez omezení. Tento typ 
by neměl být dlouhý, doporučuje se přibližně jedna minuta. Tato prezentace by 
měla vzbudit zájem investora. 
 
 Výkonný plán (Executive Summary) – neboli zkrácená verze podnikatelského 
plánu (písemná verze o rozsahu 1 - 2 stran).  
 
 Zkrácená verze podnikatelského plánu – tato verze je již úplnější dokument,  
ve kterém budeme mluvit o své osobě, nabízeném produktu, trhu i konkurenci. 
Je významný pro podnikatele, kteří chtějí stále uchovat své obchodní tajemství. 
Rozdílem ale je, že již pracujeme s detaily. [4, str. 99] 
 
 Plná verze podnikatelského plánu – jedná se o nejkonkrétnější typ 
podnikatelských plánů – hovoříme již v širších detailech. Rozsah plánu by se 
měl pohybovat v rozmezí 5 - 10 stran u firem, které nemají žádnou minulost  
či velmi krátkou (podrobněji se tomuto typu bude autorka věnovat v podkapitole 





2.2.1 Struktura a náležitosti podnikatelského plánu  
Neexistuje jednotná struktura a sestavení podnikatelského záměru. Struktura  
a náležitosti se liší dle účelu, pro který je plán vytvořen a předmětem podnikání. Ale 
platí vždy, že musí komplexně tvořit logický a ucelený dokument.  
Podstatou při tvoření podnikatelského plánu je vytvoření pravdivého a přesvědčivého 
přehledu o schopnostech, záměrech a potencionální výsledku projektu. 
Plán musí minimálně obsahovat tuto strukturu: 
 
Titulní stranu  
Náležitosti titulní strany jsou úvodní informace jako je název společnosti, sídlo 
společnosti, označení společnosti, jméno podnikatele či jména zakladatelů firmy, logo 
firmy. [5, str. 122] 
 
Obsah podnikatelského plánu  
Z důvodu přehlednosti a lepší orientace ve struktuře podnikatelského plánu je vhodné 
zařadit i obsah, který pomůže čtenáři najít potřebnou informaci. 
 
Realizační resumé  
Tato část podnikatelského záměru je velmi důležitou součástí, protože realizačního 
resumé je rozhodující pro investora, zda dojde k realizaci investice do předloženého 
projektu. Jedná se o shrnutí celého podnikatelského záměru v rozmezí dvou stran. 
Z toho vyplývá, že cílem je zaujat investora. Ale v případě, kdy je podnikatelský plán 
zpracován pro vlastní potřebu podnikatele, nenabývá tak realizační resumé velkou 
důležitost. Složky resumé: 
 název, adresa, právní forma, kontakt společnosti 
 definování a charakteristika nabízeného produktu či služby 
 popsání trhu, na který hodlá společnost vstoupit a také definování distribučních 
cest 
 strategické zaměření firmy, minimálně na dobu v rozmezí 3 – 5 let 
 zhodnocení kvality manažerských zkušeností a dále kvality zaměstnanců 




Charakteristika společnosti a jejich cílů 
Charakteristika společnosti se zabývá nejen budoucí situací, ale může popisovat 
současným stav firmy i její historii. Můžeme říci, že dochází k referenci vize podniku.  
V první řadě zde dochází k představení sebe sama a své myšlenky, ve které je nutné 
naznačit image a hodnoty, které by chtěl podnik ctít a dbát. Dále definovat myšlenku  
či nápad, se kterým chceme vstoupit na daný trh a ukázat tak unikátnost našeho 
projektu. [6, str. 18] 
Pak musíme charakterizovat hlavní cíl a strategii, se kterou chceme svým cílů 
dosáhnout. Tedy zodpovědět na otázky, které se týkají budoucnosti firmy. 
Charakteristika společnosti musí tedy obsahovat: 
 popis společnosti – zde se popisuje skutečnost, zda se jedná o již stávající firmu 
nebo zda se jedná o projekt k založení zcela nové firmy 
 
 definování předmětu podnikání – popis oboru podnikání firmy (hlavní a vedlejší 
činnost) 
 
 definování nabízené služby či produktu – vymezení charakteristiky služby  
či produktu. Dále specifikujeme, jak bude služba či produkt poskytnuta a nutnost 
určení vybavené určené pro poskytnutí služby 
 
 plánovaná velikost společnosti – zde určíme právní formu firmy a hlavně 
výrobní program firmy. Velikost firmy je určena mnoho faktory, které fungují 
např. jako omezující podmínky 
 
 plánované umístění firmy – pro zvolení umístění firmy musíme brát na zřetel 
hlavně lokalitu a následně své vlastní místo pro výkon podnikání. Na toto 
rozhodnutí může působit také mnoho faktor, např. ekologické aspekty, potřeby 
zákazníků, nákupní zvyky zákazníků apod. [4, str. 101] 
 





Průzkum a analýzu trhu  
Aby se podnikatelský plán stal úspěšným, musíme znát prostředí firmy (jak vnitřní, tak 
 i vnější). Úspěch firmy závisí i na předvídání vývoje, kdy jej podnik využívá ve vlastní 
prospěch. Nedílnou součástí prostředí jsou i hrozby, na které se může firma připravit 
provedením analýz, které mohou tyto hrozby předvídat, omezit či úplně eliminovat. 
Analyzované prostředí je možné rozdělit na mikrookolí a makrookolí. Jak analyzovat 
mikrookolí a makrookolí si definujeme níže. 
 
 Analýza makrookolí  
Makrookolí nejlépe definují politické, ekonomické, legislativní a technologické faktory. 
Firma není schopna tyto faktory nějak ovlivnit. Analýza, která nejlépe vystihuje tyto 
faktory, se nazývá PEST analýza.  
 
Analýza trhu – firma musí znát svou cílovou skupinu, znát její potřeby a nedostatky pro 
její budoucí možnosti uspokojení. Nejprve se určí, co pro naši firmu představuje trh a na 
jaký trh zaměříme svou činnosti. Celkový trh zahrnuje všechny reálné možnosti využití 
naší služby, ale náš záměr nezahrnuje všechny potencionální zákazníky, protože ne 
všichni mají stejné potřeby a očekávání. [7, str. 47] 
 
Pro firmu tvoří trh právě ti lidé, kteří mají užitek námi poskytované služby a jsou 
schopni a ochotni nám za službu zaplatit.  
 
Definování segmentů trhu – segmentace trhu může být provedena na základě mnoha 
faktorů a jejich vymezení může být různorodé. Nejčastěji jsou vymezena jako: 
 Geografická – rozdělení zákazníků dle jejich geografického umístění  
 Demografická – rozdělení zákazníků dle pohlaví, věku, životního stylu, 
náboženství aj. 
 Socioekonomická – rozdělení zákazníků dle socioekonomického statusu, 
nejvyššího dosaženého vzdělání, profese, společenského postavení, příjmu, aj. 




Analýza zákazníků – porozumění zákazníkům a určení skupin zákazníků, kteří firmě 
přináší zisk, je to, čeho musíme dosáhnout při analýze zákazníků. Dále následuje 
rozdělení zákazníků z hledisek věku, dosaženého nejvyššího vzdělání, povolání, 
pohlaví, národnosti aj.  
 
Analýza konkurence – Konkurence je hybnou sílou, která ovlivňuje postavení firmy  
na trhu.  Proto je velmi důležité určit a definovat hlavní konkurenty na trhu. I možnost 
vstupu dalších potenciálních konkurenčních firem může být nebezpečné pro chod 
podniku, které mohou nabízet stejný produkt či službu nebo vstup konkurence  
se substituty. Pro analýzu konkurenčního prostředí je nejvhodnější tzv. Porterova 
analýza pěti sil. [4, str. 61]  
 
Analýza distribučních kanálů – určení si způsobu distribuce je předmětem této analýzy 
(může se jednat o distribuci přímou, maloobchod či velkoobchod).  
 
 
Marketingový plán  
Tvoří součást podnikatelského plánu a je zaměřen na marketingové činnosti firmy. 
Marketingový plán by neměl chybět v žádném podnikatelském plánu. Jedná  
se v podstatě o strategický plán firmy, prostřednictvím kterého firma ukazuje způsob 
prosazení se na trhu a hlavně jak být úspěšnější než konkurenční firmy. [9, str. 145] 
 
Obsah marketingového plánu tvoří: 
 formulace marketingových cílů  
 
 marketingový výzkum – slouží pro získání, analýzu a ohodnocení tržních 
informací a okolí trhu. Informace můžeme získat z již známých zdrojů (např. 
statistiky) nebo za pomoci výzkumů (např. pozorování, dotazníky apod.). 
 
 marketingový mix – prostřednictvím mixu jsme schopni upřesnit všechny 
postupy a kroky, které musí firma provést, díky kterým vzbudí poptávku  
po produktu či službě. Tyto kroky rozdělíme do čtyř proměnných (tzv. „4P“): 
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 Product - označuje vše, co firma nabízí zákazníkům a jeho 
prostřednictvím dochází k uspokojování zákazníkových potřeb. Můžeme 
jím označit nejen výrobek samotný (službu), ale také sortiment, kvalitu, 
design, obal, image výrobce, značku, záruky, služby a další faktory, které 
z pohledu spotřebitele rozhodují o tom, jak produkt uspokojí jeho 
očekávání. [10] 
Dále produkt zahrnuje i všechny služby spojené s dodávaným výrobkem 
(od poradenství až fázi pozáručního servisu). 
 
 Price – stěžejní prvek konkurenční strategie. Je to hodnota vyjadřující  
se v penězích, za kterou se produkt prodává na trhu. Cena může v sobě 
zahrnovat i slevy, termíny a podmínky placení, náhrady nebo možnosti 
úvěru. Zákazník je ochotný koupit produkt za cenu v případě, kdy je 
přesvědčený o dosaženém užitku při spotřebě produktu či služby.  
V podnikatelské praxi neexistuje obecný model stanovení ceny.  
Při sestavování ceny musí manažer dosahovat určitých znalostí  
a zkušeností, zároveň se snaží určit výši ceny v tzv. optimu.  
 
 Place – znamená zacílení a umístění výrobku na trh. Dále musí 
marketingový úsek uvažovat, jakým způsobem bude probíhat prezentace 
a prodej výrobků či služeb svým spotřebitelům. Musí být určen způsob 
distribuce výrobku od výrobce ke konečnému spotřebiteli, poté i určení 
lokality umístění prodejny, její prostorové vybavení a orientace, praktiky 
prodeje týmu prodávajících atd. Firma může zvolit přímý nebo nepřímý 
typ prodeje produktu a to dle konkrétního typu podnikání. Při přímém 
modelu prodeje dochází k dodávce výrobku či služby přímo konečnému 
zákazníkovi a při nepřímém modelu dochází k nabídce produktů třetí 
strany (např. dealerů, prodejců, internetového e-shopu atd.). [11, str. 41] 
 
 Promotion – slovo propagace zahrnuje spoustu činností, z toho plyne,  
že propagace není pouze reklama. Znamená celý proces činností, kdy  
se zákazník o produktu dozví.  Do propagace řadíme podporu prodeje. 
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Jedná se o osobitou a účinnou formu prodeje výrobku, tzn. stimulování 
zákazníků ke koupi produktu. Hlavní určující faktor je způsob a efektivní 
prezentace výrobků, komunikace se zákazníky, všechny prodejní 
programy, ukázky, soutěže, poprodejní servis aj. [12, str. 203]  
 image (firmy či produktu)  
 reklamu – Je to forma neosobního působení firmy na zákazníka 
prostřednictvím masmédií. Firma by měla vynakládat náklady  
na reklamu v efektivní míře návratnosti těchto nákladů 
 public relations – znamená vztahy se zákazníky. Zde je cílem 
zvýšení image firmy, kdy se snaží tvořit pozitivní obraz  
o společnosti.  To se děje různými nástroji jako např. tiskovými 
konferenci, tiskovými zprávami, PR články, společenské akce, 
sponzoring, interní komunikace apod. 
 komunikační kanály, prodejní personál, přímý marketing 
 
Marketingový mix tedy tvoří soubor spolehlivých nástrojů realizující 
strategii dané firmy. Je velmi důležité, aby se na marketingový mix 




V organizačním plánu nesmí dojít k absenci údajů o formě vlastnictví podniku a jeho 
společnících. To je velmi důležité pro banky a další společnosti pro poskytnutí kapitálu. 
Ty požadují údaje o managementu firmy, protože právě management firmy se podílí  
na budoucím vývoji firmy. Je nutné uvádět, kdo bude vést podnik a další zastávané 
funkce.  
 
Na místě je i popsání organizační struktury firmy, ve které je dán počet zaměstnanců  
i jejich odborné a delegované kompetence.  
Je důležité, aby bylo osvětleno pověření jednotlivých úseků od vedení firmy  




Funkční zařazení pracovníků slouží k určení jejich odpovědností. Pro lepší přehlednost 
a jasnost jsou tyto odpovědnosti znázorněny v organizačním plánu. Odpovědnosti jsou 
charakterizovány i v popisu práce. [6, str. 72] 
 
Organizační struktura firmy v podnikatelském plánu by měla tedy tvořit tyto oblasti:  
 Právní forma podniku – vysvětlení její volby, náklady na založení a možný vliv 
na budoucí rozšíření. [4, str. 77]  
  Vedení firmy – zde jsou uvedeni klíčoví vedoucí pracovníci podniku, jejich 
vzdělání a praktické zkušenosti. Je určena nadřízenost a podřízenost vedoucích.  
 Organizační struktura – popisuje zařazení jednotlivých členů firmy, jejich 
propojení a vztahy mezi funkcemi.  
 Odměňování – popis způsobů, jak dochází k odměňování pracovníků, jejich 
podíl na zisku a další případné bonusy.  




Finanční plán tvoří samostatnou kapitolu tohoto plánu. Existence souladu se všemi 
částmi podnikatelského plánu je velmi důležité pravidlo pro tvoření finančního plánu 
(podporovat a být podporován).  
Finanční plán udává potřebu financí, které jsou určeny pro nákup strojů, zařízení  
a vybavení. Bez tohoto majetku se při zahájení podnikatelské činnosti neobejdeme.  
Po vypracování finančního plánu jsme schopni zjistit, zda podnikatelská činnost 
pokrývá vynaložené náklady a zda firma dosahuje zisku. [4, str. 101] 
  
Druhou zásadou při sestavování finančního plánu je, že musí být vypracován na celou 
dobu trvání, po kterou máme v plánu čerpat cizí kapitál (pouze za předpokladu,  
že vypracovaný podnikatelský plán hodláme předložit bance nebo investorovi). 
 
Složení finančního plánu: 
 Rozpočet výdajů při založení podniku – náklady mohou být nemovitosti, stroje  
a zařízení atd.  
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 Rozpočet provozních nákladů – materiálové, mzdové, osobní, daňové náklady  
a ostatní poplatky  
 Předpokládané výnosy 
 Tok hotovosti  
 Zisky a ztráty [6, str. 152] 
  
 
Analýzu rizik  
Při návrhu a zpracování podnikatelského plánu musíme brát v potaz podnikatelská 
rizika. Ta se vyskytují stejně jako případné výnosy či výhody. Podnikatelské riziko  
je komplexní pojem pro veškerá rizika, která zásadním způsobem ovlivní chod firmy, 
neboli mající vliv na rozhodnutí majitele firmy či vrcholového vedení společnosti.  
[13, str. 98]  
 
Podnikání obnáší mnoho rizik, jejichž výše je úměrná plánovanému výnosu. Platí,  
že čím vyšší riziko, tím vyšší získáme výnos. Nejprve je to samotné rozhodnutí  
o předmětu podnikání, dále pak rozhodnutí o založení firmy a při řízení firmy mnoho 
rozhodnutí, která budou rozhodující o vývoji firmy na trhu. 
Pravidelně opakující se počty bankrotů malých či velkých firem svědčí o závažnosti 
existence rizik podnikání.  
Vysoká neúspěšnost podnikání je zaznamenána hlavě při činnosti zavádění nových 
výrobků na daný trh nebo při podnikovém výzkumu a vývoji produktu, které se na trh 
vůbec nedostane.  
 
Podnikatelské riziko je definováno jako určité nebezpečí, ke kterému dochází  
při odchýlení výsledků podnikatelské činnosti od předpokládaných výsledků.   
Stránky rizika:  
 pozitivní – naděje dosažení vyššího úspěchu, zisku atd. 






Pro efektivní řízení rizika jsou používány tyto kroky: 
 identifikace klíčových faktorů rizika – je nutné charakterizovat možné příčiny  
a důvody neúspěchu podnikání, 
 kvantifikace rizika – rozdělení rizik dle míry jejich nebezpečí a jejich důležitosti 
a také odhadnutí jejich důsledků. 
 plánování krizových scénářů – po prozkoumání jednotlivých rizik je důležité 
sestavit strategii, pro případ, že by došlo k reálnosti rizika.  
 monitoring a řízení – průběžná kontrola a sledování rizikových faktorů. [14, str. 
122] 
 
Kvalitně sestavený podnikatelský plán napomáhá k snížení podnikatelského rizika, 
stejně tak napomáhá i dobrá informovanost o stavu organizace a situaci na trhu. 
V poslední době se mnoho firem pojišťuje proti riziku, což znamená úplatné přenesení 
rizika na pojišťovnu. 
 
 
Plán realizace  
Pokud jsme dokončili zpracování podnikatelského plánu, můžeme zahájit jeho realizaci 
a sestavíme harmonogram jednotlivých částí podnikatelského plánu.   
 
Nejdříve je důležité si stanovit veškeré aktivity a následné kroky i jejich termíny, které 




V přílohách najdeme veškeré materiály, které nebyly zařazeny do struktury 
podnikatelského plánu, ale vztahují se k činnosti podnikání. Jedná se o ty dokumenty, 
jejichž obsah rozšiřuje, ověřuje a podporuje údaje podnikatelského plánu.  Řadíme sem 






3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
 
3.1 Současná situace 
Oba zakladatelé absolvovali středoškolské vzdělání ukončené s maturitní zkouškou 
v jiném oboru. Jelikož druh živnosti, kterou oba zakladatelé vykonávají, má ohlašovací 
vázanou formu, z tohoto důvodu absolvovali zakladatelé firmy rekvalifikační masérské 
kurzy, které dále doplňovali o další doplňkové kurzy speciálních masáží.   
Druhý zakladatel Jiří Pytel v současné době studuje Školu klasické a sportovní masáže 
s akreditacemi MŠMT ČR, obor klasické masáže.  
 
Firma se specializuje na masáže baňkováním a masáže Dornovou metodou plus 
pohybového aparátu člověka. Tato masáž se od klasické masáže liší tím, že jsou při 
masáži používány skleněné baňky, které pomocí ohně vytvoří v baňce podtlak. Tím 
baňky působí na svaly těla a navrací jim tak svou přirozenou polohu.  
 
Za více jak 10-ti letou tradici získalo příjmení Pytel velké uznání v oboru. Majitelé 
plánují spojit své živnosti do jedné společnosti s kvalitní, jedinečnou a příjemnou 
nabídkou masérských služeb s příjemným rodinným zázemím.   
 














3.2 Analýza stavu 
 
3.2.1 SLEPT Analýza 
Analýza SLEPT se zaobírá analýzou obecného okolí firmy. Jednotlivá písmena v názvu 
ukazují, které hlediska budou podrobena zkoumání: 
S – sociální hledisko; 
L – legislativní hledisko; 
E – ekonomické hledisko; 
P – politické hledisko; 
T – technologické hledisko. 
V některých případech se dále uvádí hledisko ekologické (E - SLEPTE Analýza). 
 
Sociální hledisko 
Lokalita podnikání společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. je umístěna v Jihomoravském 
kraji a v kraji Hlavního města Praha. Z provedené analýzy složky hrubé měsíční mzdy 
vyplývá, že v kraji Hlavní město Praha je tato průměrná hrubá mzda nejvyšší 35 570 
Kč. Na třetí pozici pomyslného žebříčku výši hrubé měsíční mzdy skončil právě 
Jihomoravský kraj, jehož hrubá měsíční mzda činí 25 645 Kč. 
Dalším zkoumaným aspektem je počet obyvatel zjištěný v roce 2013. Dle očekávání se 
oba kraje umístili do třetího místa žebříčku. Praha má 1 246 780 obyvatel  
a Jihomoravský kraj má 1 168 650 obyvatel. 













Tab. 2: Průměrná měsíční mzda a počet obyvatel za rok 2013 (Zdroj: [15]) 
Kraj Průměrná hrubá měsíční 
mzda (Kč) 
Počet obyvatel (stav na 
počátku období 2013) 
Hlavní město Praha 35 570 1 246 780 
Středočeský 27 059 1 291 816 
Jihočeský 23 712    636 611 
Plzeňský 24 867    572 687 
Karlovarský 21 818    301 726 
Ústecký  23 920    826 764 
Liberecký 24 248    438 594 
Královéhradecký 23 524    552 946 
Pardubický 23 237    516 440 
Vysočina 23 310    511 207 
Jihomoravský 25 645 1 168 650 
Olomoucký 23 057    637 609 
Zlínský 22 952    587 693 




Při výkonu předmětu podnikání musí každá firma dbát na právní řád České republiky.  
Tyto legislativní kroky ovlivňují každého, ať se jedná o nově vzniklý zákon nebo  
o změny v podobě novely. 
Z tohoto důvodu je nutné, aby vedení společnosti mělo povědomí a dobré znalosti 
zákonů, vyhlášek atd.  
 
Pracovně právní podmínky, které musí společnost dodržet, upravuje Zákoník práce  
zákon č. 262/2006 Sb.  
Od 1. 1. 2014 je platný a účinný nový Občanský zákoník, zákon č. 89/2012 Sb., který 
přináší mnoho změn. Vzniká tak riziko legislativních zmatků, které mohou vyústit 
v problémy.  K efektivnímu fungování státní správy by měl napomoci zákon o státní 
službě, jehož účinnost je více než 10 let odkládána a naše země je proto oprávněně 
31 
 
kritizována Evropskou unií. Byl přijat i kontraverzní zákon o církevních restitucích, 
který umožní církvím nakládat s vráceným majetkem, současně však dojde k dalšímu 
zatížení státních financí.  
 
Dalším legislativním pramenem, kterým se firma musí řídit je Občanský zákoník, který 
nahradil nový zákon č. 90/2012 Sb., o obchodních korporacích. Dále tak Zákon o 
účetnictví č. 563/1991 Sb. (bude změněn v roce 2015), Zákon o dani z příjmů č. 




Nejdůležitější ekonomické faktory:   
 hrubý domácí produkt 
 míra inflace 
 míra nezaměstnanosti 
 mzdy z hlediska regionálního a odvětvového 
 státní rozpočet 
 
Vývoj základních makroekonomických ukazatelů za poslední tři roky je uveden 
v tabulce níže.  
 
Tab. 3: Vývoj makroekonomických ukazatelů za období 2011 - 2013 (Zdroj: 
vypracováno autorem) 
Položka 2011 2012 2013 
HDP (v mil. Kč) 3,465 3,560 3,618 
Změny HDP meziročně (%) -4,7 2,7 1,7 
Míra nezaměstnanosti (%) 8 9 8,6 
Míra inflace (%) 1 1,5 1,9 
 
 
Výše sazby DPH v roce 2013 vzrostla na 21%.  
I v České republice jsme zaznamenali ekonomickou krizi. To se odrazilo i na jiné 
subjekty, a to na konečné spotřebitele – kupní síla spotřebitelů. To zapříčinilo šetření 
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domácností, ale v důsledku nebyla analyzovaná firma ovlivněna v takové míře, aby byl 
ohrožen chod podniku.  
V další řadě byla česká měna devalvována o 5%.  
 
Česká republika je ovlivňována několika ekonomickými faktory: 
 Ekonomicko-politické propojení s ostatními zeměmi EU 
 Krize ekonomické situace zemí EU   
 
Průměrná hrubá mzda činila ve II. čtvrtletí 2013 24 953 Kč, což značí mírné navýšení  
o 297 Kč než ve 2. čtvrtletí roku 2012. Také byla zvýšena minimální hrubá mzda na 8 
500 Kč.  
 
Míra nezaměstnanosti zpočátku klesala až na hodnotu 5%, ale poté vzrostla na 9,9%. 
Od té doby došlo k mírnému poklesu až na současných 7,6%.  
 
Dále došlo k navýšení cen energií - elektřiny. To bylo zapříčiněno růstem cen na 
světovém trhu. V roce 2014 dojde k poklesu o 10%.  
 
Ekonomické prostředí je zásadní faktor, který ovlivňuje spotřebitele i výrobce. Pro 
podnikatelské subjekty jsou dále důležité daňové sazby, ceny paliv a energie, které 




V minulých letech byla politická situace velmi nestálá. V období 2010 - 2013 vládla 
v České republice pravicová koalice ODS, TOP 09 a Věci veřejné. Z tohoto důvodu 
projevují obyvatelé České republiky nedůvěru v současný stav. 
Takto složená vláda výrazně ovlivnila vývoj České republiky. Za zmínku stojí i fakt, 
kdy v tomto období byla vyhlášena veřejností nechvalná rozsáhlá amnestie.  
 
V současné době se stav zdá být klidnější. Roku 2013 se prezidentem stal Miloš Zeman 
a z výsledků voleb byla složena Poslanecká sněmovna ČR ze 7 stran, a to ČSSD, Hnutí 
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ANO, KSČM, TOP 09, ODS, KDÚ-ČSL a Úsvit přímé demokracie. Ústřední bod 
nových jednání je otázka daní. Takže se můžeme dočkat toho, že se daně zvýší u občanů 
s vysokými příjmy nebo u firem např. banky. Nebo může nastat situace, kdy se výše 
daní nezmění vůbec.  
 
Politické faktory související s legislativními faktory ovlivní chod firmy prostřednictvím 
uplatňování výkonu státní moci, kdy jsou vydávána a přijímána taková rozhodnutí, která 
ovlivní ekonomickou situaci dané země, a v důsledku i firmu.  
 
Politické faktory není dobré podceňovat a je potřeba jim věnovat patřičnou pozornost. 
Jelikož je analyzovaná firma subjektem působícím na českém trhu, je ovlivněna 




Technologické hledisko má určitě svým způsobem vliv na činnost firmy, zejména 
rychlý rozvoj nových moderních technologií přispívá k možnosti zvýšení výkonnosti 
firmy. 
Vedení firmy tak musí reagovat na tento rozvoj technologií a rozvinout tak strategii 
formy pro dlouhodobou prosperitu. Zastaralá technologie má negativní vliv na chod 












3.2.2 SWOT analýza 
SWOT analýza je založena na posouzení vnitřního a vnějšího okolí firmy. Základem 
analýzy je rozbor silných stránek, slabých stránek, příležitostí a hrozeb podniku. 
Tabulka, která je uvedená níže zahrnuje přehled jednotlivých faktorů analýzy. 
 
Tab. 4: SWOT analýza společnosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Silné stránky Slabé stránky 
- umístění salonu 
- řada ocenění 
- dlouhodobé zkušenosti a tradice 
- příjemné vystupování  
- výborné vztahy se zákazníky 
- výborné vztahy s partnery 
- nízké náklady na chod společnosti 
- dlouhá lhůta objednání 
- náklady na pronájem salonu 
- plochá nabídka poskytovaných služeb 
 
Příležitosti Hrozby 
- vybudování vlastních prostor 
- rozšíření nabídky poskytovaných 
služeb 
- založení další provozovny 
- účast či pořádání odborných seminářů 
- vstup nové konkurence 
- ztráta zákazníků 





Mezi hlavní silné stránky společnosti patří umístění salonu. Salon se nachází v centru 
města, cca 150 metrů od hlavní křižovatky. Cesta, která vede přímo kolem masérského 
salonu, je hlavní trasa vedoucí k autobusovému a vlakovému nádraží. Samozřejmě se u 
objektu provozovny nachází vlastní parkoviště pro zákazníky. 
Další silnou stránkou společnosti jsou osobnosti obou společníků a zakladatelů 
společnosti, kteří lidskou schopnost (schopnost jednání se zákazníky, empatické 
schopnosti aj.) spojí s řadou ocenění a dlouholetých zkušeností. Zákazníkům jsou 
k dispozici dva maséři, kteří se v oboru pohybují již více než 10 let. To dokazuje i fakt, 
že hlavní odbornice v oboru (p. Zuzana Prouzová) doporučuje pana Petra Pytla jako 




Největším slabým místem společnosti je dlouhá doba objednání. To může vést ke ztrátě 
potenciálního zákazníka. Zákazník si mnohdy musí počkat delší čas na ošetření. Oba 
zakladatelé jsou totiž měsíc až dva dopředu beznadějně vytíženi.  
Jako slabá stránka, kdy se také může zdát velmi plochá nabídka služeb společnosti. 
Společnost se orientuje pouze na dva druhy masáží, i proto může společnost přijít o 
potenciálního zákazníka.  
 
Příležitosti  
Za příležitost můžeme považovat fakt, kdy si společnost vytyčila budoucí cíl v podobě 
vybudování nových vlastních prostor, dojde ke snížení nákladů nájemné. S tím souvisí i 
rozšíření nabízených služeb společnosti.  
Dále jako příležitost je vnímán úmysl založit novou další provozovnu v jiném městě. 
Tomu ale musí samozřejmě předcházet podrobný průzkum, a také analýza finanční síly 
společnosti.  
V současné době zakladatelé pořádají ve spolupráci s dalšími odborníky v oboru 
semináře či kurzy, které jsou poskytovány nejen odborné, ale i laické veřejnosti. 
V budoucnu by se chtěli zakladatelé více zaměřit na tuto činnost.  
 
Hrozby 
Následující faktory hrozby, jako jsou vstup nové konkurence na trh v blízkém okolí a 
ztráty zákazníků, spolu velmi úzce souvisí. V případě, kdyby na současný trh vstoupil 
konkurent s výrazně nižší cenovou politikou, došlo by k situaci, že by společnosti 
Bolesti zad, spol. s r.o. ztratila část své klientely a to by v konečném důsledku mělo 










Tab. 5: Matice SWOT analýzy (Zdroj: vypracováno autorem) 
Hodnocená kritéria Negativní 1 2 3 4 5 Pozitivní 
Umístění salonu špatné      výborné 
Zkušenosti zakladatelů nízké      vysoké 
Vztahy se zákazníky slabé      silné 
Náklady na chod podniku vysoké      nízké 
Lhůta objednání dlouhá      krátká 
Nabídka služeb společnosti plochá      široká 
Vstup nové konkurence vysoká      nízká 
Vzhled salonu odpudivý      přitažlivý 
Ztráta zákazníků vysoká      nízká 
 
Matice tvoří jednotlivá hodnocená kritéria, kterým je přiřazen negativní či pozitivní 
dopad v rozmezí 1 – 5, přičemž 5 znamená nejvyšší možnou hodnotu. 
Vytvořenou maticí SWOT analýzy bylo zhodnoceno, že se společnost nachází spíše 
v silných (pozitivních) hodnotách. Nejvíce přínosné faktory jsou zkušenost zakladatelů 
a vzhled salonu. Pouze lhůta objednání klienta byla shledána jako možný faktor vedoucí 
ke ztrátě nejen potenciálních klientů. 
 
 
3.2.3 Porterova analýza pěti sil 
Tato analýza zahrnuje aspekty působící na podnikání firmy a jsou to dodavatelé, 
zákazníci, substituty, konkurence a hrozba nově na stupujících firem na trh. 
 
Dodavatelé 
V oblasti podnikání společnosti není mnoho příležitostí uzavírat vztahy s dodavateli. 
Prostředky, které jsou potřebné pro chod podniku, si zakladatelé zpravidla obstarají 
sami, a to na základě partnerských vztahů. Firma neoplývá mnoha dodavatelsko-
odběratelskými vztahy, ale za to jsou tyto vztahy postaveny na kvalitní a přátelské 






Společnost se díky dostupnosti svých služeb neorientuje na úzký specifický segment 
zákazníků. Spíše naopak. Služby společnosti jsou poskytovány široké veřejnosti všech 
věkových kategorií, obou pohlaví. Také již není pravidlo, že tyto masáže vyhledávají 
pouze ženy. I muži se starají o své tělo, a proto právě i oni tvoří velkou část klientely 
společnosti. Můžeme konstatovat, že tento poměr mezi pohlavím zákazníků je 53 % žen 
a 47 % mužů. Už i děti od 12 let patří mezi zákazníky firmy.  
Dále bylo zjištěno, že v posledních letech převládá trend v nárustu poptávky  
po nabízených masážích.  
 
Díky vlastnímu evidenčnímu systému obou společníků vyplývá, že za rok 2013 bylo 
celkem ošetřeno 2422 zákazníků. Tento údaj zahrnuje výsledek obou společníků, kdy 
každý vykonával činnost podnikání samostatně. 
 
Tab. 6: Složení zákazníků dle pohlaví a věkové kategorie (Zdroj: vypracováno autorem) 
Pohlaví 
zákazníka 
Celkový počet ošetřených 
zákazníků 
Věková kategorie zákazníků 
9 - 15 16 - 30 31 - 45 46 a více 
Ženy 1284 38 266 756 224 
Muži 1138 22 203 684 229 
 
Z výše uvedeného je zřejmé, že největší část klientely tvoří zákazníci ve věkové 
kategorii 31 – 45 let. Tato část tvoří necelých 60% klientely.  
 
Substituty 
V současné době nebyly rozpoznány žádné substituty, které by měly stejnou působnou 
sílu, jako masáže baňkováním. V případě, kdy se tyto masáže provádějí správně, mají 
nezastupitelnou pozici. Proto nehrozí žádné ohrožení ze strany substitutů na daném trhu.  
 
Konkurence 
Při mapování odvětví bylo zjištěno, že je v oblasti mnoho konkurentů. Z důvodu,  
že se jedná o velký počet konkurentů, nedochází mezi nimi k rivalitě, a segment 
zákazníků je víceméně rozdělen rovnoměrně mezi podnikající subjekty trhu. Proto zde 
nehrozí žádné cenové ohrožení od konkurenčních firem.  
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Také je nutné zdůraznit, že se mezi „Dornovci“ (provozovatelé Dornovy metody) razí 
pravidlo: „Mezi Dornovci nejsou žádní konkurenti, všichni jsme kolegové“. 
 
Nově stupující firmy 
V Jihomoravském kraji i v okrese Hodonín, existuje poměrně velký počet 
konkurenčních salonů v tomto odvětví, proto není potenciální vstup konkurence  
do odvětví přílišnou hrozbou. Oba zakladatelé působí v odvětví již dlouhou dobu,  
proto má společnost dlouholetou tradici na trhu, vybudovala si trvalou pozici na trhu. 
Nově příchozí firmy by mohly vytvořit tlak na snížení ceny.  
 
 
3.2.4 7S McKinsey 
Další analýzou je analýza jednotlivých kritických faktorů, které můžeme označit  
za úspěšné.  
 
Strategie 
Hlavní dlouhodobou strategií je udržení si svých zákazníků, především eliminace ztráty 
zákazníků z důvodu přechodu ke konkurenci a neustálé získávání nových zákazníků.  
To má být učiněno tak, aby bylo dosaženo maximálních zisků společnosti. Takto 
zvolená strategie musí být v souladu s firemními cíli.  
Firma má v úmyslu nalézt příležitosti pro rozšíření své činnosti podnikání. 
 
Organizační struktura 
Jelikož se jedná o nově vznikající společnost, která bude složena pouze ze dvou 
pracovníků – zakladatelů společnosti, bude tento faktor pozbývat své funkčnosti. 
Činnosti, které jsou potřebné pro správný chod podniku, budou rozděleny  
mezi zakladatele společnosti. Činnosti, které nebudou předem rozděleny a vzniknou  
za provozu společnosti, budou řešeny operativně.  
Ale u dlouhodobých cílů se organizační struktura rozšíří o plánované rozšíření činností 






Z důvodu, který je popsán výše, je zřejmé, že ve společnosti panuje takový styl řízení, 
kdy podíl rozhodování každého zakladatele společnosti činí 50 % a v řízení společnosti 
je jejich jednání na stejné úrovni. 
 
Systém 
Velmi propracovaný systém v této společnosti není nutný. Takto vnímaný faktor není 
shledán jako negativní. Ve společnosti dochází k velmi dobré úrovni průběhu 
jednotlivých procesů a činností týkajících se nejen své podstaty podnikání, ale  
i činností spojených ve styku s veřejností a zákazníky.  
 
Spolupracovníci 
I tento faktor společnosti nevykazuje přílišnou vypovídací hodnotu z důvodu absence 
dalších pracovníků.  
Možná by bylo vhodné tento faktor zaměnit za celkový pohled na skupinu spolupráce – 
tedy spolupráci s jednotlivými skupinami, které se podílí na činnosti společnosti. Jako 
zásadní bychom mohli charakterizovat spolupráci se zákazníky. Situaci, kdy by 
společnost byla schopna udržet velmi kvalitní vztahy pracovníků, s činností zaměřující 
se na zákazníky – snaha o vytvoření kvalitních vztahů.  
 
Schopnosti 
Faktor schopnosti je závislý na osobách podnikatelů – zakladatelů. Můžeme 
konstatovat, že jejich schopnosti jsou na vysoké úrovni. Samozřejmě se oba zakladatelé 
snaží své schopnosti stále zdokonalovat a rozvíjet. 
 
Sdílené hodnoty 
Přestože se jedná o nově vzniklou společnost, oba zakladatelé vyznávají určité hodnoty 
a kulturu své práce, které budou i nadále akceptovány. Je nutné podotknout, že jimi 
bude dosahováno společných cílů. To samozřejmě souvisí s nabídkou kvalitních služeb, 





4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
Výstupem této části bude zpracování podnikatelského plánu podle struktury, která byla 
uvedena v kapitole č. 2 (TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Podnikatelský plán bude vytvořen pro společnost s ručením omezeným, jehož 
předmětem podnikání bude nabídka masérských, rekondičních a regeneračních služeb 
v okresním městě Hodonín.   
 
4.1 Titulní strana 
Bolesti zad, spol. s r. o. 
Podnikatelský plán 
 









Název společnosti:                                            Bolesti zad, spol. s r. o. 
Sídlo společnosti:                                              Těšice 176, 696 19, Mikulčice 
Obor podnikání:                                                Masérské, rekondiční a regenerační služby, 
výroba, obchod a služby neuvedené 
v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
Webové stránky:                                               www.bolestizad.estranky.cz 
Kontaktní osoba:                                               Petr Pytel 
Telefon:                                                              XXX XXX XXX 
  




4.2 Exekutivní souhrn  
 
Firma Bolesti zad, spol. s r.o. bude založena k 1. 9. 2014 dvěma zakladateli. Společnost 
se bude zabývat poskytování masérských, rekondičních a regeneračních služeb. 
Doplňkovou činností firmy budou i pořádané kurzy a prodej bio výrobků.  
 
Oba zakladatelé mají více jak 10 - ti leté zkušenosti v oboru péče o tělo, speciálně 
pohybového aparátu. Příjmení Pytel je velmi známé a troufám si i říci, že patří  
ke špičkám v oboru v České republice.  
V současné době společnost daleko více pečuje o své tělo a vyhledává tak více 
masérské, rekondiční a regenerační služby.  
 
Společnost bude nabízet relaxační, rehabilitační i speciální masáže. Dalším záměrem  
do budoucnosti je zavedení manikúrní a pedikúrní činnosti. Důraz bude kladen na 
vlídnou a příjemnou atmosféru salonu. 
Místem nabídky služeb bude masérský salon v centru okresního města Hodonín. Toto 
město je spádovým pro ostatní přilehlá města v okolí.  Po určité době by došlo 
k výstavbě či koupi nemovitosti z důvodu odbourání nákladů vysokého nájmu z důvodu 
salonu v centru města.  
 
Každý ze zakladatelů mají svou vlastní stálou klientelu a to z doby, kdy působili 
samostatně fyzickým podnikáním. Proto vyhledávání a získávání zákazníků nebude 
překážkou v realizaci projektu.  
 
Propagace bude realizována formou webových stránek, kabelové televize, propagačních 






4.3 Výběr právní formy podnikání společnosti 
Mezi hlavní kritéria, které jsou rozhodující pro rozhodnutí právní formy podnikání, 
patří: 
 plánované podnikatelské činnosti 
 počet zakladatelů společnosti 
 činnosti související se založením společnosti 
 nutný základní kapitál 
 způsob a rozsah ručení společnosti za závazky 
 
Reálné podmínky, které společnost splňuje: 
počet zakladatelů 2 
vlastní kapitál 150 tis. Kč 
ručení za závazky Omezené 
podíl společníků 50% 
 
Výše vlastního kapitálu nevyhovuje pro zvolení akciové společnosti. Ta je shledána 
jako zbytečná forma pro činnost zkoumané firmy. Omezené ručení za závazky vzniklé 
podnikáním je nevhodná pro vznik živnosti. 
Jelikož chtějí do podnikání vstoupit dva společníci, po zvážení výše uvedených 




4.4 Místo výkonu společnosti 
Společnost Bolesti zad, spol. s r.o. disponuje příjemnými a moderně vybavenými 
provozovnami v okresním městě Hodoníně (Provozovna 1) a v Hlavním městě Praze 
(Provozovna 2). Provozování Provozovny 2 v Praze bude zachována z důvodu možnosti 
získání vyššího zisku, kdy jsou stanoveny vyšší ceny poskytovaných služeb. Tato 





Obě provozovny společnosti jsou lokalizovány v centru města s vlastním parkovištěm. 
Provozovna 1 je od známé hlavní křižovatky vzdálená 150 metrů. Provozovna 2 se 
nachází v části města Praha 1. 
Provozovny se nachází v přízemí budov, což je výhodou před konkurencí, kdy zákazník 
není vystaven často i nepříjemným výstupům do vyšších pater.  
 
Obrázek č. 2 pro ilustraci znázorňuje lokalizaci Provozovny 1 společnosti Bolesti zad, 
spol. s r.o. Výběr této skutečnosti je uveden z důvodu bližší dostupnosti služeb 
společnosti než u druhé provozovny.  
 
 







4.5 Poskytované služby 
Plánovaný předmět podnikání je poskytnutí masérských, rekondičních a regeneračních 
služeb. Jak již bylo výše uvedeno, společnost se bude orientovat hlavně na výkon 
masáží baňkováním a Dornovu metodu plus. Doba trvání masáže klienta se pohybuje 





Baňkování neboli tzv. vakuoterapie je masážní metoda, která je velmi účinná a léčebná.  
Při ní se velmi intenzivně prokrvují masírované části těla. Historie této masáže sahá  
až do roku 1550 př. n. l. do starověké Číny. Díky baňkám může dojít ke zmírnění  
či úplnému odstranění celulitidy, bolestí zad a kloubů. Dále je baňkování velmi 
přínosné pro léčbu migrén, cukrovky, onemocnění vysokého a nízkého krevního tlaku, 
problémů se zažíváním atd. Působí tedy i na vnitřní orgány, kdy pomáhá odstraňovat 
toxické látky z těla. 
 
Na kůži zákazníka se přikládají skleněné, plastové nebo silikonové baňky. Za pomoci 
lihového tamponu upevněného v peánu, se vytvoří v této baňce podtlak (vakuum). 
Baňka se přiloží na již zmiňovanou kůži člověka. Tím dojde k tomu, že se kůže vtáhne 
dovnitř baňky. 
Baňkování se provádí překládáním, kdy se pracuje s šesti baňkami. Ty se překládají tak, 
aby po ukončení masáže nebyla vynechána příslušná část těla.  
Dornova metoda plus se vykonává za pomocí skleněných i plastových baněk. Plastové 
baňky se liší od skleněných nejen materiálem, ze kterého jsou vyrobeny, ale i tvorbou 
podtlaku v baňce. Podtlak se vytváří za pomocí pumpičky, kdy se po přiložení baňky na 
tělo odsává pumpováním vzduch uvnitř baňky. Skleněné baňky se používají v případě, 
nutnosti působit delší dobu na zasažená místa.  
 
Doba trvání masáže je vždy individuální dle každého klienta, tj. 40 – 60 minut. Interval 
opakování masáže může být už po dvou týdnech.  
 
Pocit úlevy se dostaví již po prvním ošetření. Nevýhodou této metody je, že se  
po působní podtlaku na kůži vytáhnou červené krvinky, které vypadají  
jako podlitiny, ale na rozdíl od nich nejsou takto vzniklé flíčky na dotyk bolestivé.  







Tento druh masáže není vhodný pro osoby trpící následujícími kontraindikacemi: 
 celkovou infekcí 
 horečkou 
 trombózami 
 křečovými žilami 
 gangrénami 
 otevřenými ranami nebo hnisavou infekcí 
 




4.5.2 Dornova metoda plus 
Jedná se o metodu, která je založena na jemné terapii, při níž se pracuje se správnou 
polohou obratlů. Pro účinné a pozitivní výsledky je zapotřebí nejen účast a působení 
terapeuta, ale i samotného ošetřování klienta. Tlakem palce působí terapeut na obratle 
páteře. Dochází tak k uvolňování fyzických i psychických potíží, kdy právě psychické 
potíže bývají v častých případech strůjcem mnoha onemocnění. Jedná se o celkovou 
terapii.  
Dornova metoda plus se vykonává za pomocí skleněných i plastových baněk. Plastové 
baňky se liší od skleněných nejen materiálem, ze kterého jsou vyrobeny, ale i tvorbou 
podtlaku v baňce. Podtlak se vytváří za pomocí pumpičky, kdy se po přiložení baňky na 
tělo odsává pumpováním vzduch uvnitř baňky. Skleněné baňky se používají v případě, 
nutnosti působit delší dobu na zasažená místa.  
 
Jmenovaná metoda je vhodná pro léčbu bolesti zad, kyčlí, kolen a jiných kloubů, 
skoliózu, rozdílné délky končetin, „halux palce“ (vybočené palce), patní ostruhy, 
migrény, střevní potíže, krátkozrakosti aj.  
 
Dá se říci, že u jakéhokoliv pociťovaného problému, jsme schopni najít spojitost 




Tento druh masáže není vhodný pro osoby trpící následujícími kontraindikacemi: 
 osteoporóza v pokročilém stádiu 
 akutní zánět 
 artróza 4. stupně (u 3. stupně s omezením) 
 rakovina 
 umělé klouby či obratle 
 zlomeniny 
 úraz nebo pád 
 těhotenství 
 
Tato metoda je bezpečná a nehrozí žádné možné utržení krevních sraženin. 
Doba trvání masáže je vždy individuální každého klienta, tj. 90 – 120 minut. Interval 
opakování masáže může být již za tři týdny.  
 
Masáže jsou prováděny zkušenými maséry, kteří se v oboru pohybují více než deset let.  
 
 
4.6 Cíle a poslání společnosti 
Mnoho firem je orientováno pouze na jediný cíl a to na dosažení dlouhodobého zisku. 
Takto stanovený cíl je velmi důležitý, ale není zdaleka jediný, který je nejdůležitější  
pro plnění úspěšného plánu.  
Je nutné, aby cíle byly jasně definovány a specifikovány. Cíle jsou klasifikovány 
z krátkodobého a dlouhodobého hlediska.  
 
Stanovené krátkodobé cíle společnosti: 
 účast na seminářích, veletrzích a jiných propagačních akcích 
 vybudování dobrého jména společnosti 
 
Stanovené dlouhodobé cíle společnosti: 
 získání nových zákazníků 
 udržení stávajících zákazníků 
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 posílení konkurenční pozice 
 osvěta široké veřejnosti 
 vybudování vlastního masérského salonu 
 rozšíření nabízených služeb společnosti 
 maximalizace zisku 
 
Za důležité jsou také považovány osobní cíle podnikatele. K nim patří následující cíle: 
 neustále sledovat vývoj v oblasti podnikání 
 neustále se zdokonalovat ve své činnosti 
 rozvoj znalostí v oblasti účetnictví a účetního systému 
 
Posláním společnosti je pomoci široké veřejnosti od návyků až zlozvyků, které často 
způsobují problémy pohybového aparátu člověka, a upevnit tak jejich zdraví po stránce 
fyzické  
i psychické.  
  
 
4.7 Marketingová strategie 
 
Marketingový výzkum byl proveden přímo v městě umístění provozovny společnosti  
a blízkém okolí (do 20 km od místa provozovny). Celkem bylo osloveno 250 
dotazovaných, kteří odpovídali na jednotlivé otázky z předem připravovaného 











Graf 1: Výsledek dotazníkového šetření 1(Zdroj: vypracováno autorem) 
 
 
Z provedeného šetření bylo zjištěno, že s postupem doby dochází k růstu trendu 
vyhledávání odborné péče při pociťování některého nedostatku či problému na těle 
zákazníka - více než většina dotazovaných vyhledává odbornou péči. Dále bylo zjištěno, 
že přibližně 60% respondentů vyhledává tyto služby pravidelně (více než 3x).  
 






Pokud cítíte na svém těle, že není 











Na otázku, zda široká veřejnost zná metody masáží baňkováním, byl výsledek 
překvapující. 73 % respondentů odpovědělo kladně. Ale tento výsledek není překážkou 
toho, že si zakladatelé stanovili cíl rozšířit do podvědomí odborné i laické veřejnosti 
tyto metody masáží.  
 




Firma nabízí službu a to v podobě nabídky masáží baňkováním či Dornovou metodou 
plus nejen pro pohybový aparát člověka.  
Obě masáže se odlišují od klasické masáže tím, že se nejedná o masáže tlakové, i když 
je využíván tlak - podtlak. V tomto případě mluvíme o masáži pomocí podtlaku, který 
za působení ohně (při klasickém baňkování) se vytvoří ve skleněné baňce, která se 
přiloží na tělo klienta, tak působí na svalstvo masírovaného. Při Dornově metodě je 
podtlak vytvořen s pomocí pumpičky, která vysává vzduch z plastové baňky.  
Síla nabízené služby je umocněna úspěchy, které oba zakladatelé společnosti dosáhli. 
Můžeme konstatovat, že Petr Pytel patří ke špičce v oboru. Toto tvrzení je založeno na 




Cena nabízených služeb je převzata z fyzického podnikání zakladatelů. V minulosti 
byla cena odvozena od konkurence, ale postupem času došlo k úpravě cen služeb  
na základě nákladů a na základě poptávky v odvětví. 
Jak již bylo ve SLEPT analýze uvedeno, průměrná hrubá mzda v hlavním městě Praha 
je více než o 10 000 Kč vyšší než v Jihomoravském kraji. Z toho důvodu jsou stanoveny 






Tab. 7: Ceník služeb společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. (Zdroj: vypracováno autorem) 
Služba Cena v salonu Hodonín 
(Kč/osoba) 
Cena v salonu Praha 
(Kč/osoba) 
Masáž baňkování 400    600 
Masáž Dornova metoda 
plus 
800 1 200 
Kurz Baňkování plus 3 100 
 
Také je stále sledována cena služeb konkurence. Ale z důvodu velké vytíženosti  
a známosti aspektu, kdy si sám zákazník vyhledává služby firmy, si firma může stanovit 




Distribuce služeb je zacílena hlavně na okres Hodonín a Hlavní město Prahu, ve kterých 
má firma své masérské salony. Služby firmy si zákazníci vyhledávají sami a přijíždí 
uspokojit svou potřebu i z jiného okresu či kraje. Firma pořádá jedinečné odborné kurzy 
i v jiných městech jako např. Brně, Bratislavě, Uherském Hradišti, Hradci Králové  
podle zjištěné poptávky zákazníků. 
Pevná provozní doba není stanovena. Provozní doba salonu se snaží vyhovět sjednaným 





Dlouhodobý cíl firmy je rozšířit nejen do laického povědomí masérkou techniku 
baňkování. Pravidelně přispívá svými příspěvky do odborné literatury, účastní  
se odborných konferencí, ve spojení s kolegy z oboru pořádají tzv. „Dny zdraví“ aj.  
K propagaci své společnosti firma využívá internetové stránky, sociální sítě (Facebook 
– výhoda bezplatné inzerce a možností vložení fotografií, informací o připravovaných 
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kurzech aj.) elektronického obchodu, inzerci v novinách a dále i propagačních 
materiálů, které jsou k dispozici v ordinacích lékařů a jiných zdravotnických zařízeních. 
 
V níže uvedené tabulce jsou uvedeny plánované náklady na propagaci společnosti.  
 
Tab. 8: Rozpočet propagace společnosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Druh propagace Rozměry Množství (ks) Cena/ks Cena celkem 
Inzerce v tisku 
Hodonínské listy 
100 x 110 mm 3 2 530 7 590 Kč 
Inzerce v tisku 
Týdeník Slovácko 
100 x 110 mm 6 2 530 15 180 Kč 
Propagační letáky A5 200 6,70 1 340 Kč 
Vizitky 90 x 50 mm 2 000 0,95 1 900 Kč 




4.8 Finanční plán 
 
Finanční plán konkretizuje potřebu finančních prostředků pro zahájení podnikání  
a pro činnosti nezbytné pro chod společnosti. Je velmi důležité dobře naplánovat tyto 
finanční prostředky. Pokud by došlo k překročení plánu, musela by společnost přistoupit 
ke změně strategie financování společnosti cizími zdroji.  Finanční plán je sestavován 
ze skutečností, které vyplývají ze zpracování údajů autora nebo odborných odhadů obou 
zakladatelů. 
 
V následujících kapitolách bude uvedena kalkulace nákladů při založení společnosti, 
předpokládané náklady a tržby společnosti, plánovaný výsledek hospodaření společnosti 




4.8.1 Předpokládaný plán nákladů 
V níže uvedené tabulce je orientační kalkulace nákladů, které jsou spojeny se založením 
společnosti. Jak je z tabulky zřejmé, potřeba finančních prostředků pro založení 
společnosti s ručením omezeným není tak náročná, jak to bylo v letech minulých. Výpis  
ze živnostenského a trestního rejstříku je vynásoben koeficientem 2, protože budou oba 
zakladatelé i jednateli společnosti. 
 
Tab. 9: Finanční prostředky potřebné k založení společnosti (Zdroj: vypracování 
autorem) 
Úkon Částka (Kč) 
Zakladatelská smlouva   3 400 
Notářské ověření potřebných listin   3 000  
Výpis z rejstříku trestů      400 
Výpis ze živnostenského rejstříku      200 
Poplatek pro zápis do OR   5 000 
Celkem 12 000 
 
V Tab. 10 je uveden souhrn finančních prostředků, které jsou nezbytné pro dovybavení 
masírovacího salonu – Provozovna 1. Do druhé provozovny není nutné investovat 
finanční prostředky. Její podoba zůstane tedy stejná. 
 
Tab. 10: Náklady na dovybavení masírovacího salonu (Zdroj: vypracováno autorem) 
Položka  Množství   Cena/ks (Kč) Cena celkem (Kč) 
Masážní lehátko 2 ks 3 700 7 400 
Výmalba salonu m
2 
45  10 480   
Stropní svítidla 3 ks 668 2 004 
Kávovar 1 ks 3 999 3 999 
Sedací souprava 1 ks  3 670 3 670 
LCD televize 1 ks 3 465 3 465 




Z toho důvodu, kdy před založením společnosti, oba zakladatelé vykonávali masérkou 
činnost jako osoba fyzicky podnikající, disponují vybavením masérského salonu právě 
z této doby. Hodnota tohoto majetku je ohodnocena ve výši 46 000 Kč. Pro rozšíření 
kapacity pořádaných kurzů, byla zakoupena dvě přenosná masážní lehátka. 
Byl pořízen majetek zejména pro vybavení vstupní chodbičky, která bude sloužit jako 
odpočinková zóna, kde mohou zákazníci setrvat po dobu před a po ošetření.  
Proto výše potřebných finančních prostředků pro vybavení salonu nedosahuje vysokých 
hodnot.  
 
Po vyčíslení finančních prostředků pro zřízení společnosti vyplývá, že celkové zřizovací 
náklady činí 43 018 Kč. Počáteční náklady společnosti jsou znázorněny v Tab. 11.  
 
Tab. 11: Počáteční náklady společnosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Položka Částka (Kč) 
Založení společnosti 12 000 
Vybavení provozoven 31 018 
Propagace 26 010 
Celkem  69 028 
 
Dle nové úpravy obchodního zákoníku (nahrazuje jej Zákon o obchodních korporacích) 
je snížena minimální výše vkladu na 1,- Kč. Ve společenské smlouvě společnosti je 
ustanovena povinnost vkladu ve výši 150 000 Kč.  
 
Měsíční a roční náklady na provoz společnosti jsou také znázorněny v níže uvedené 
tabulce, kde jsou fixní i variabilní náklady. Mezi fixní náklady patří platba nájmu, 
energií, povinné zákonné zdravotní a sociální pojištění společníků. 
Variabilní náklady jsou složeny ze spotřeby materiálu, platby za paušální mobilní 







Tab. 12: Plánované náklady na provoz společnosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Položka  Náklady za měsíc (Kč) Náklady ročně (Kč) 
Nájem  9 600 115 200 
Energie  3 900 46 800 
Materiál  5 720 68 640 
Paušál za mobilní služby 1 170 14 040 
Sociální pojištěné 3 788 45 456 
Zdravotní pojištění 3 504 42 048 
Pohonné hmoty 5 500 66 000 
Celkem 33 182 398 184 
 
4.8.2 Předpokládaný plán tržeb 
 
Předpokládaný plán tržeb je sestaven z hlavní činnosti podnikání a vedlejší činnosti,  
tj. pořádání odborných kurzů. 
 
Tab. 13: Plánované tržby pro 1. období od 1. 9. 2014 (Zdroj: vypracováno autorem) 





Září 196 400 21 962 11 320 163 118 
Říjen 174 800 21 962 11 160 141 678 
Listopad 172 800 21 962 11 010 139 828 
Prosinec 135 000 21 962 6 345 106 693 
Leden 208 800 21 962 10 950 175 888 
Únor 192 000 21 962 11 038 159 000 
Březen 200 800 21 962 11 286 167 552 
Duben 145 000 21 962 11 290 111 748 
Květen 218 400 21 962 8 453 187 985 
Červen 189 200 21 962 11 149 156 089 
Červenec 117 200 21 962 4 828 90 410 
Srpen 132 000 21 962 4 454 105 584 
Celkem 2 082400 263 544 113 283 1 705 573 
55 
 
V položce plánovaných tržeb jsou zahrnuty tržby za poskytování služeb v obou 
provozovnách a pořádané kurzy z činnosti obou společníků. Tyto kurzy jsou pořádány 
v intervalu jednou za dva měsíce (6 kurzů). Kurzy jsou reálně uskutečněny v případě, 
kdy je minimální počet zájemců – 5 zájemců. Průměrný počet zájemců na kurz je 8 
zájemců. Průměrný počet zákazníků na den je odvozen dle zkušeností a evidenčního 
systému obou zakladatelů.  
 
Variabilní náklady zahrnují spotřebu materiálu a pohonných hmot. Pro zjednodušení je 
brána současná cena pohonných hmot – nafty (35,90 Kč/l).  
 
Graf 3: Předpokládané tržby společnosti za 1. období (vypracováno autorem) 
 
 
Z grafu je zřejmé, že jednotlivé poklesy u všech křivek, kromě křivky fixních nákladů, 
jsou důsledkem snížení počtu pracovních dnů jednotlivých měsíců. Konkrétně u měsíců 
prosinec a leden se jedná o státní svátky a období červenec – srpen je ovlivněno letní 
dovolenou společníků pro rekreaci a relaxaci. 
 
V prvním roce je předpokládaný vysoký zisk za předpokladu, že se jedná o nově 













svou zavedenou klientelu a důsledek nově vzniklé společnost nemá vysoký vliv  
na výkon činnosti obou společníků. 
 
4.8.3 Předpokládaný hospodářský výsledek 
 
Předpokládaný hospodářský výsledek se odvíjí zejména od výše tržeb a nákladů. Tyto 
položky jsou odhadovány dle kvalifikovaného úsudku a dlouholetých zkušeností obou 
zakladatelů společnosti. V prvním období od založení společnosti (1. 9. 2014) jsou 
předpokládané tržby z činnosti společnosti ve výši 2 082 400 Kč. V této částce jsou 
zahrnuty tržby z hlavní činnosti – provádění masérských, relaxačních a rekondičních 
služeb a dále za vedlejší činnost – pořádání odborných kurzů.  
Předpokládané náklady jsou fixní a variabilní náklady pro 1. období společnosti. 
Společnost podléhá dani z příjmu právnických osob ve výši 19%. 
 
Tab. 14: Předpokládaný výsledek hospodaření (Zdroj: vypracováno autorem) 
Položka  Částka (Kč) 
Předpokládané tržby za hlavní činnost 1 933 800 
Předpokládané tržby z vedlejší činnosti    148 800 
Předpokládané náklady    376 827 
Výsledek hospodaření celkem 1 705 773 
Daň z příjmu PO    324 097 
Výsledek hospodaření po zdanění 1 381 676 
 
Financování společnosti může být realizováno z vlastních nebo cizích zdrojů. V tomto 
případě je podnikatelský záměr financován vlastními zdroji z důvodu nižší náročnosti 
na tyto finance. Díky tomu se společnost vyvaruje hrozbě zadlužení.  
Z důvodu dostatečně vysokého základního kapitálu složeného od obou společníků, není 




4.8.4 Zahajovací rozvaha 
Základní kapitál společnosti se skládá z rovnoměrně zvolených podílů vkladů 
společníků a oběžným majetkem společnosti, který byl potřebný k počáteční činnosti 
společnosti. Výše základního vkladu společnosti je dle nové možné úpravy ZOK 
stanoven ve výši 150 000 Kč.  
 
Tab. 15: Zahajovací rozvaha společnosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Aktiva  Kč Pasiva Kč 
Peněžní vklady bankovní účet 
- vklad zakladatele 1 














∑ Aktiva 213 538 ∑ Pasiva 213 538 
 
 
4.9  Analýza rizik 
 
Je logické, že při každé činnosti se vyskytují rizika. Proto je nutné, aby byla tato rizika a 
hrozící nebezpečí pečlivě identifikována a analyzována. To by mělo vést ke snižování 
dopadu či úplnému odstranění zjištěných rizik.  
V následujícím textu byla identifikována rizika, která by mohla být spojena se 
založením a s realizací činností podnikání.  
 
Rizika: 
 časová náročnost implementace realizace 
 nedostatek financí 
 přechodné období 
 vstup konkurenčního vůdce 




Jednotlivá rizika jsou ohodnocena body. Váha bodů závisí na pravděpodobnosti,  
že dané riziko nastane. Rozšíření výrobní kapacity bude určitě časově náročné.  
Rozmezí pravděpodobnosti a dopadu je 1-5, kdy hodnota 5 znamená nevyšší možnou 
hodnotu. Ocenění rizika = P*D.  
 
Tab. 16: Analýza rizikovosti (Zdroj: vypracováno autorem) 
Pořadové 
číslo 
Rizikový faktor Pravděpodobnost 
( 1 - 5) 
Dopad 
(1 - 5) 
Ocenění rizika 
(1- 25) 
1 Časová náročnost  4 5 20 
2 Přechodné období  4 3 12 
3 Nedostatek financí 1 5 5 
4 Vstup konkurenčního vůdce 2 4 8 
5 Snížení poptávky 3 4 12 
 
 
Metoda semaforu:  
1 – 8 Běžná rizika 
9 – 16 Závažná rizika 
17 – 25 Kritická rizika 
 
Vlastní provedení hodnocení rizik by mělo být objektivizováno nezávislou osobou. 
Z tohoto důvodu provedla analýzu rizik autorka diplomové práce.  
 
Časová náročnost  
Při realizaci projektu je zřejmé, že může s jistou pravděpodobností nastat nedodržení 
termínu předpokládaného vzniku společnosti a tudíž i začátku podnikání. S tím souvisí 
zvýšení nákladů. Časová náročnost je závislá na činnosti jednotlivých úřadů, proto 
nemohou zakladatelé tento faktor větší mírou ovlivnit. Takto vzniklé riziko musí firma 
podstoupit pro samotné založení společnosti. 
 
Přechodné období  
V souvislosti s budoucím cílem, kdy má společnost v záměru výstavbu vlastního 
masérského salonu, mohou nastat situace, které budou mít vliv na produktivitu služeb 
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společnosti s negativním dopadem. Takto vzniklé negativní situace budou pouze  
v přechodném období a po dokončení výstavby by mělo dojít k ustálení situace  
a k pozitivnímu zlepšení stavu.  
 
Nedostatek financí 
Při založení společnosti hrozí možnost nedostatku finančních prostředků. Mnohdy 
dochází ve spotřebě více financí, než bylo plánováno. V tomto případě je nutné mít 
určitou finanční rezervu nebo možnost financování z cizích zdrojů. Jelikož se jedná  
o společnost s ručením omezeným, je vyšší šance získání investic z cizích zdrojů.  
 
Vstup konkurenčního vůdce 
Jak již bylo zmíněno výše, při současné síle konkurence odvětví v lokalitě provozovny, 
jsou zákazníci segmentování rovnoměrně mezi těmito konkurenty. V případě, že by  
do odvětví vstoupila konkurence takového rozměru a nabízela široký sortiment služeb 
s cenově nízkou strategií, bylo by nutné razantně reagovat na tuto skutečnost. Z tohoto 
důvodu by došlo k nevyhnutelné nutnosti změny nejen v oblasti cenové strategie, ale  
i rozšíření nabídky péče o zákazníka. 
 
Snížení poptávky 
Pokud by došlo ke snížení poptávky po nabízených službách společnosti, bylo by 
vhodné zaměřit se na činnosti podporující propagaci společnosti, např. věrnostní karty, 
soutěže apod. 
 
Společnost si musí zvolit nejlepší metodu pro snížení vzniklých rizik. Tato strategie 
musí být začleněna do strategie společnosti. Na rizika je nutné reagovat flexibilně  
a aktivně. Laxnost by mohla způsobit vážné problémy chodu společnosti. Správnou  
a vhodnou metodou je chopit se řízení změny ofenzivním pojetím, která může odvrátit 







4.10 Plán realizace 
 
Založení společnosti je složitý postup, který je nutné si podrobně prostudovat  
a nepodcenit jej, protože by se nám tato lehkovážnost mohla vrátit v podobě ztráty nejen 
drahocenného času, ale i nemalou částkou finančních prostředků. 
Zahájení provozu společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. bylo stanoveno dne 1. září 2014.  
Do této doby je nutné zdárné propojení a zvládnutí všech potřebných činností, které 
povedou k úspěšné realizaci projektu. 
 
 
1. Prostudování právního rámce 
Je nutné si prostudovat právní rámec, který zahrnuje:  
 Živnostenský zákon 
 Zákon o obchodních korporacích 
 Občanský zákoník 
 pokyny pro podání návrhu na zápis od OR 
 daňové zákony aj. 
 
Prostudováním těchto dokumentů získáme základní vědomosti potřebné k založení 
společnosti. Rozšiřující informace a další zdroje jsou volně dostupné na internetu.   
 
 
2. Příprava potřebné dokumentace 
Se znalostmi, které jsme získali studiem potřebné literatury, přistoupíme k přípravě 
jednotlivých dokumentů, které budou nutné nejen pro samotný návrh na zápis do OR. 
Zde jsou myšleny volně dostupné dokumenty, které jsou k dispozici na úřadech,  
na internetových portálech veřejné správy, justice atd. Mnohdy jsou tyto dokumenty  







Dále je vhodné opatřit si listiny, které vyžadují notářsky ověřenou formu. Jedná se tyto 
následující listiny: 
 návrh na zápis společnosti do OR 
 čestné prohlášení jednatele o svéprávnosti, bezúhonnosti, způsobilost k právním 
úkonům, neexistenci osoby jednatele jako statutárního orgánu v jiné firmě,  
na kterou není a nebyl vyhlášen konkurz či návrh na insolvenci a souhlas 
s uvedením osoby jako jednatele společnosti do OR 
 prohlášení správce vkladu o převzetí správy vkladu. 
 
 
1. Společenská smlouva (soupis u notáře) 
V této fázi vyhledáme notáře, který sepíše zakladatelský dokument.  V případě 
společnosti s ručením omezeným se dvěma zakladateli se jedná o společenskou 
smlouvu. Pro urychlení věci je vhodné dopředu notáři zaslat údaje o zakládající 
společnosti, kterými jsou: 
 název a sídlo firmy 
 uvedení všech společníků firmy 
 předmět podnikání firmy 
 výše základného kapitálu, vklad každého společníka a to i s určením způsobu a 
lhůty splacení těchto vkladů 
 jména a bydliště jednatelů firmy 
 správce vkladu 
 a další údaje určené zákonem 
 
 
2. Souhlas vlastníka nemovitosti 
Je také nutné zajistit souhlas vlastníka nemovitosti, ve které bude společnosti sídlit.  
U společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. je spoluvlastník společnosti majitelem 
nemovitosti, kde bude mít společnost sídlo. Tento souhlas musí být notářsky ověřen.  





3. Složení základního kapitálu 
Způsob, jak bude složen základní kapitál, stanovuje společenská smlouva. Tento vklad 
může být složen v hotovosti u určeného správce vkladu nebo může být složen na nově 




6. Ohlášení živností 
Další etapou, která musí být splněna, je ohlášení živnosti u příslušného živnostenského 
úřadu. Z důvodu poskytování masérské, rekondiční a regenerační služby je nutné ohlásit 
ohlašovací vázanou živnost na dobu s neurčitou dobou platnosti.  
Jelikož zakladatelé mají u živnostenského úřadu platnou ohlašovací vázanou živnost, 
není výkon této etapy nutný.  Dochází tedy ke snížení časové náročnosti založení 
společnosti. Stačí pouze zažádat o výpis ze živnostenského úřadu. Interval vyřízení této 
listiny může trvá asi 1 týden.  
 
 
7. Podání návrhu na zápis do obchodního rejstříku 
Pro zapsání firmy do obchodního rejstříku se podá návrh na zapsání firmy  
do obchodního rejstříku. Tento návrh podává u příslušného rejstříkového soudu (v 
Brně), který musí být podepsaný všemi jednateli firmy a úředně ověřen. K návrhu se 
přikládají přílohy, které obsahují: 
 společenskou smlouvu (v případě jednoho zakladatele zakladatelská listina) 
 ověřené oprávnění k podnikání 
 doklad, který dokládá užívání sídla společnosti 
 doklad o splacení vkladů společníků 
 výpis z Rejstříku trestů každého jednatele (nesmí být starší 3 měsíců) 
 čestné prohlášení jednatele o způsobilosti k právním úkonům a o splnění 




Pokud budou shledány formální chyby, vyzve rejstříkový soud společnost k opravě,  
nebo daný návrh zamítne. To by znamenalo se vrátit k úplnému začátku a tím i ztrátu 
času. 
Tato část je nejdelší, protože zápis do obchodního rejstříku muže trvat až půl roku.  
V případě, kdy bude návrh kladně posouzen, obdrží společnost výpis z obchodního 
rejstříku.  
Je-li firma zapsána, obdrží firma Rozhodnutí o zápisu. Dnem zápisu do obchodního 
rejstříku je také dnem vzniku společnosti s ručením omezeným. 
 
 
8. Uvolnění základního kapitálu 
V době, kdy obdržíme výpis z obchodního rejstříku, můžeme zamířit do námi vybrané 
banky, kde bude založen účet pro složení vkladů společníků. Na základě výpisu bude 
složený základní kapitál uvolněn na běžný účet společnosti.  




9. Registrace na finančním úřadě 
Takto nově vzniklá společnost má jako první povinnost registrovat se u příslušného 
finančního úřadu, který se určuje sídlem společnosti. Výstupem této registrace  
je osvědčení o registraci k daním. 
 
 
10. Vybavení provozoven 
Tuto etapu můžeme provádět již při zajišťování předchozích činností. Provozovna 2 
bude ponechána v aktuální podobě.  
Provozovna 1 bude dovybavena novým majetkem jak pro místnost výkonu činnosti 
společnosti, tak i pro odpočinkovou zónu pro klienty a novou malbou všech prostor. 
Ostatní nutné vybavení provozovny bude instalováno z předchozího fyzického 




11. Propagační činnost 
Propagační činnost společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. bude taktéž zahájena dříve, 
zhruba od druhé třetiny předchozích činností. Veškerá plánovaná propagace je uvedena 
v podkapitole Marketingové strategie – viz. Propagace 
 
 
12. Zahájení provozu  
V případě, kdy jsme úspěšně zvládli veškeré předchozí činnosti, může společnost 
zahájit svou činnost podnikání.  
 
Celkový časový harmonogram realizace je znázorněn v následující tabulce.  
 
Tab. 17: Časový harmonogram realizace v roce 2014 (Zdroj: vypracováno autorem) 
Činnost Období 2014 
1.2. 1. 3. 1. 4. 1. 5. 1. 6. 1. 7. 1. 8. 1. 9. 
Zpracování projektu         
Formální činnosti         
Vybavení provozoven         
Propagační činnost         




4.11 Další rozvoj společnosti 
Společnost hodlá neustále rozšiřovat portfolio nabízených služeb dle zjištěných potřeb 
zákazníků. Nabídka služeb se může zdát poměrně plochá.  
Společnost si určila jednotlivé cíle, mezi které patří neustálý rozvoj společnosti, mezi 
něž patří i rozvoj kvalifikace společníků. Dále má společnost v úmyslu rozšířit nabídku 
služeb o následující služby, které v současné době společnost nenabízí: 
 manikúrní služby 
 pedikúrní služby 
65 
 
 výživové poradenství 
 prodeje doplňujících bio produktů 
 
Výsledkem tohoto rozvoje by bylo zvýšení potřebných personálních zdrojů – vytvoření 
nových pracovních míst.  
S plánovaným rozvojem služeb souvisí i vybudování vlastních prostor k výkonu 
činnosti společnosti. Tím se byť malou mírou sníží nezaměstnanost v Jihomoravském 
kraji, konkrétně v okrese Hodonín, kde je nezaměstnanost jedna z nevyšších. 
V důsledku by společnost získala výhodu nad ostatní konkurencí.  
Pro takový vývoj společnost hodlá využít finanční prostředky z činnosti podnikání  
a možnosti cizích zdrojů, bankovními úvěry. Výběru cizích zdrojů bude předcházet 























Tato diplomová práce pojednává o vytvoření podnikatelského záměru malé firmy, 
zabývající se masérskými, rekondičními a relaxačními službami –  
Bolesti zad, spol. s r.o. Společnost bude založena dvěma společníky s představou 
spojení dlouholeté tradice a zkušeností v tomto odvětví.  
 
Založení takové společnosti skýtá mnohá teoretická i praktická úskalí. Mnohdy 
začínající podnikatel ani pořádně netuší, co vše se skrývá za pojmem „založení podniku 
či firmy“. Mluvíme tedy o činnostech, které je nutné úspěšně zvládnout, aby mohla být 
firma založena. Zda bude firma úspěšná, nestačí pouze vlastnit nápad nebo ideu, která 
se může jevit sebeúspěšnější, ale je podstatné, aby se podnikatel ponořil do problému, 
musí mít jasný cíl s vychytáním přesně té doby, kdy je nutné obsadit ono prázdné místo 
na trhu. Dále se podnikatel neobejde bez naslouchání zákazníkům, musí rozeznat jejich 
potřeby a snažit se svou činností zjištěné potřeby uspokojit.  
Z toho důvodu se tato práce zabývá teoretickou i praktickou stránkou, která je důležitá 
pro úspěšné vytvoření podnikatelského záměru. 
 
Práce je rozložena do několika hlavních kapitol. V první kapitole je uveden hlavní cíl 
této práce, metody a postupy jejího zpracování.  
 
V následující kapitole jsou popsána rozsáhlá teoretická hlediska a jejich problematika, 
které autorka práce uvedla za vhodné pro pozdější použití při vypracování 
podnikatelského plánu. Teoretická problematika byla zpracována za pomoci odborné 
literatury, která je uvedena v seznamu použitých zdrojů, a dále z poznatků studia 
autorky na Vysokém učení technickém v Brně.  
 
Ve třetí kapitole je obsažena analýza současného stavu firmy. Ta zahrnuje popis 
současné situace zakladatelů společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. a analýzu vnitřního a 
vnějšího prostředí společnosti. Z uvedené analýzy je zřejmé, že si společnost vybrala 
správnou lokalitu provozování své činnosti podnikání podle demografických ukazatelů.  
SWOT analýza poukázala na hlavní slabé stránky společnosti, a to na možnou plochost 
nabízených služeb a na dlouho čekací lhůtu objednávání zákazníků. To by mohlo vést 
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ke ztrátě zákazníků, kteří by přešli ke konkurenci s kratší čekací lhůtou. Za silné stránky 
byly zjištěny dlouholeté zkušenosti obou společníků, mnohá ocenění, umístění oboru 
provozoven a nízké náklady na chod společnosti.  
 
Čtvrtá kapitola práce je autorkou shledána jako nejdůležitější a nejpřínosnější. V ní  
je navržena titulní strana navrženého podnikatelského plánu, je definováno poslání 
společnosti, pomoc široké veřejnosti od návyků, které často způsobují problémy 
pohybového aparátu člověka a upevnit jejich zdraví po stránce fyzické i psychické.  
Bez správně určených cílů a strategie by se žádná začínající společnost neobešla. I již 
zaběhlá fungující společnost si musí stanovit a dodržovat stanovené strategie. Jakou 
mírou jsou dodržovány, naznačuje vývoj a úspěšnost společnosti.  
Dále je zde odpovězeno na otázku, proč si společnost vybrala právní formu podnikání 
společnost s ručením omezeným.  
Zajímavou podkapitolou je finanční plán, který se zabývá kalkulací nákladů k založení 
samotné společnosti, předpokládané náklady a tržby, plánovaný výsledek hospodaření  
a zahajovací rozvaha společnosti. Zde byl vyhodnocen dle zkušeností  
a evidenčního systému obou zakladatelů předpokládaný výsledek hospodaření  
za 1. období od založení společnosti ve výši 1 381 676 Kč. Financování společnosti 
 je realizováno vlastními zdroji. Ty byly do společnosti vloženy rovnoměrně oběma 
společníky.  
Za zmínku také stojí analýza rizik pomocí metody semaforu, které mohou nastat  
a kdy je nutné mít vytvořenu určitou strategii pro zmírnění dopadu či úplné odstranění 
těchto rizik. V poslední řadě jsou uvedeny jednotlivé fáze založení společnosti 
s ručením omezeným a časový harmonogram realizace celého projektu.  
Z důvodu neustálého vývoje má společnost Bolesti zad, spol. s r.o. v úmyslu rozšířit 
nabídku svých služeb o manikúrní, pedikúrní služby a výživové poradenství s prodejem 
doplňujících produktů. To samozřejmě souvisí s výstavbou nových prostor. Tento 
budoucí projekt bude financován z prostředků plynoucích ze zisků z činnosti 
společnosti.  
Diplomová práce byla zpracována tak, aby co nejlépe objasnila problematiku založení 
malého podniku s možností budoucího rozvoje. Autorka práce věří, že bude práce 
použita jako podklad pro reálný podnět k založení společnosti Bolesti zad, spol. s r.o. 
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SEZNAM POUŽITÝCH ZKRATEK 
apod. – a podobně 
aj. – a jiné 
atd. – a tak dále 
č. – číslo 
ČR – Česká republika 
D - dopad 
DPH – daň z přidané hodnoty 
EU – Evropská unie 
FO – fyzická osoba 
hod. - hodina 
JHM – Jihomoravský kraj 
Kč – Koruna česká 
l. - litr 
MŠMT – Ministerstvo školství, mládeže a tělovýchovy 
např. - například 
NOZ – Nový občanský zákoník 
obr. – obrázek 
OR – Obchodní rejstřík 
P - pravděpodobnost 
p. – paní 
PO – právnická osoba 
př. n. l. – před naším letopočtem 
Sb. – sbírky 
SLEPT – SLEPT analýza (sociální, legislativní, ekonomické, politické a technologické) 
spol. s r.o. – společnost s ručeným omezením 
SWOT – SWOT analýza (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats) 
tab. – tabulka 
tis. - tisíce 
tj. – to je 
tzn. – to znamená 
tzv. – tak zvaný 
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viz. - odkaz 
ZOK – Zákon o obchodních korporacích 
% - procent, procentní 
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Příloha 1 Dotazníkové šetření 
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1. Zajímáte se o své tělo a zdraví? Ano Ne 
2. Pokud cítíte na svém těle, že není něco v pořádku, vyhledáte 
odbornou péči? 
Ano Ne 
3. Jsou pro Vás masáže příjemné? Ano Ne 
4. Je pro Vás představa, že dojde ke kontaktu s Vaší pokožkou 
při provádění masáží, nesnesitelná? 
Ano Ne 
5. Vyhledáváte relaxační či rekondiční masáže? Ano Ne 
6. Jak často vyhledáváte tyto masáže?  
7. Vyhledáváte tyto služby pravidelně? (více než 3x)  
8. V případě, kdy se Vám po ošetření dostaví účinky úlevy, 
kolik jste ochoten(a) zaplatit za tuto službu? (v Kč) 
 
9. Znáte masáže metodou baňkováním? Ano Ne 
10. Znáte masáže metodou Dornova metoda plus? Ano Ne 
11. Co víte o těchto metodách masáží?  
12. Máte s masáží negativní zkušenost? Ano Ne 
13. Jste spokojen(a) s nabídkou relaxačních a rekondičních 
masáží v Hodoníně? 
Ano Ne 
14. Jaké je Vaše pohlaví? Muž  Žena  




























Pokud cítíte na svém těle, že není 

























































Trpíte bolestmi zad, hlavy, kloubů nebo se cítíte unavení? Pak neváhejte přijít do 
masérského salonu Bolesti zad, spol. s. r. o a my vám pomůžeme! 
MASÁŽE 
Masérský salon Bolesti zad, spol. s.r.o. 
Štefánikova 15, 695 01  Hodonín 
 
Ceník: Baňkování 40 – 60 min      400 Kč 
 Dornova metoda 60 – 90 min.     800 Kč 
Nutné objednání předem na tel.: XXX XXX XXX 
 
 
Návrh propagačního letáku 
 
 
 
 
 
 
